GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Best Practice in Marketing und Vertrieb

Die 10 wichtigsten Herausforderungen und Losungen fur
eine nachhaltige Kundengewinnung!
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die 10 wichtigsten Kernfragen ... (1) GUNTERMEIERE

. Wie ist die strategische Herleitung des Geschaftsmodells? Verfugt das
Unternehmen Uber eine klare Positionierung? Fuhren die Kernkompetenzen
zu Wettbewerbsvorteilen und sind diese verteidigungsfahig?

. Welche Kundenprobleme I6sen die Produkte/Dienstleitungen? Wie
innovativ (Technik) und/oder einzigartig (Prozess/Anwendung) sind diese
Losungen? Gibt es bereits vergleichbare Losungen?

. Welchen quantifizierbaren Nutzen hat der Kunde? Welchen Preis ist er
bereit, fur die Losung zu bezahlen?

. Welche Markte (Branchen/Regionen) sind besonders attraktiv? Welches
Absatzpotenzial besteht fur welche Zielkunden?
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die 10 wichtigsten Kernfragen ... (2) GUNTERMEIERE

Ist die Logik des Geschaftsmodells in einem Zahlengerust als Grundlage fur
die Vermarktungsaktivitaten abgebildet?

» Konsistenz des Businessplans - Sind die Zusammenhange zwischen
Auftragseingang, Umsatz und Liquiditatswirkung bekannt?

» Umsatz 2015 - wie viele Auftrage/Projekte mit welchen durchschnittlichen
Auftragswerten sind erforderlich, um die Zielumsatze zu erreichen?

» Conversion- bzw. Hit-Rate 2015 - wie viele Leads, qualified Leads und
Verkaufschancen werden bendétigt und wie mussen die Umwandlungsraten sein?

. Wie erfolgt die Vermarktung der Produkte und Leistungen? Sind der
Marketing- und Vertriebsprozess nach best-practice Ansatzen konzipiert
bzw. modelliert?

. Wie sieht die Kampagnenplanung zur Leadgenerierung aus? Existiert ein
Konzept zur Auswahl und Festlegung der online- und offline-Marketing-
Aktivitaten als wichtige Voraussetzung fur die Generierung von ausreichend
vielen Leads, die zu qualified Leads und zu Verkaufschancen fuhren sollen?
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (3) GUNTERMEIERE

8. Verflugen die Vertriebsteams (eigene und die evtl. Partner) tber die
erforderlichen Kenntnisse und Fahigkeiten zur Anwendung der besonders
erfolgsrelevanten Schlusselaktivitaten (SPIN-Selling, Analyse und
Bearbeitung des Buying Center und kundenorientiertes Angebot, etc.).

9. Wie transparent, professionell und IT-unterstutzt ist die Steuerung des
SalesFunnel und in der Folge des gesamten Unternehmens (Cockpit)?

10.Welcher Veranderungsprozess (Change-Management) mit entsprechenden
Projekten und Aktionen leitet sich aus den Antworten der Fragen fur die
nachsten 6 — 9 Monate ab?

» Strategie, Markt- und Produktmanagement
» Marketing- und Vertriebsprozesse

» Fachliche Fahigkeiten und Skills der Teams
» Controlling
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die 10 wichtigsten Kernfragen ... (1) GUNTERMEIERE

. Wie ist die strategische Herleitung des Geschaftsmodells? Verfugt das
Unternehmen Uber eine klare Positionierung? Fuhren die Kernkompetenzen
zu Wettbewerbsvorteilen und sind diese verteidigungsfahig?
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B grundlegende Informationen... GUNTERMEIERE ..

Markt- und Umfeldanalyse
(Marktpotential, -volumen, -wachstum, -anteile, -attraktivitat sowie
soziokulturelles, technologisches und politisches Umfeld)

Wettbewerbsanalyse Kundenanalyse
(Strategie, Produkt- und (Zielgruppen, Segmente,
Servicequalitat, Finanzen, Entscheidungstrager,
Zahlungs- und Kaufentscheidende Faktoren)

Lieferbedingungen)

Selbstanalyse: Unternehmen und Produkte
(Finanzen, Know-how, Spezialkenntnisse, Kundenloyalitat, Image)
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B Strategieprozess ... CUNTER MEIERE .

Chancen und
Risiken

Externe Analyse

= Markt

= Kunde

=  Wettbewerb
= USW.

Interne Analyse
= Organisation
= Prozesse

= Personal

= USW.

Definition
strategischer
Erfolgsfaktoren
(kreative) Auswahl, Erfolgs-
: Entwicklung Budgetierung kontrolle mit
Erfolgspotentiale von g und ” Kennzahlen
Strategien Umsetzung (KPI)

Definition
von Kern-
kompetenzen

Starken und
Schwachen

(Strategieprozess nach Mintzberg, Kotler, Kaplan/Norten und Hamel)
HNE IEE
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die 10 wichtigsten Kernfragen ... (1) GUNTERMEIERE

. Welche Kundenprobleme I6sen die Produkte/Dienstleitungen? Wie
innovativ (Technik) und/oder einzigartig (Prozess/Anwendung) sind diese
Losungen? Gibt es bereits vergleichbare Losungen?
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B Kundenproblem - Beispiel

Paper documents

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Work hours documentation

u Ouida’red

* No seqrch ‘ o

Problem hqndllng

= Details missing
= No allocation to work orders

= Client confirmation

Feedback channel

* No documentation
= Difficult communication

* Document & Information
sharing

» |deas get lost

» Feedback channel is not defji.r_i'ed

o
el
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B Produkte/Leistungen - Beispiel GUNTERMEIERE

Solution

i 2GO-Software Suite

Q Pqper documeﬁs |

A Prbblem handllng

ﬂq.i Feedback
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B Instrumente der Leistungsanalyse GUNTERMEIERE

Basisleistungen Profilierungsleistungen  Zukunftsleistungen

bestehen aus Leistungen, | sind Leistungen, die der | decken insbesondere
die der Kunde mindestens | Kunde sich wunscht. latente Kundenbedurf-

erwartet. nisse ab.

Legistiklosungen EDI Business nwZukunfts-
= bessere Produktivitit Support leistungen”
Engineering, Beratung . Produkt ~Profilierungs-
= bessere Produkte, glinstigere Produktion . Support = leistungen”
Verfiigbarkeit, Preis/Leistung, Funktionalitdt nBasis-
Produkt leistungen”

= einfache, sichere Beschaffung
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (1) GUNTERMEIERE

3. Welchen quantifizierbaren Nutzen hat der Kunde? Welchen Preis ist er
bereit, fur die Losung zu bezahlen?
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B Kundennutzen - Onepager

Hermusforderung bei der galvanotechnischen Beschichtung

Die galvanotechnische Metallabscheidung verbessert gualitdrshestimmende Bauteil-Eigenschaften gezielt
In der indusrtriellen Praxis miissen dabei diverse Herausforderungen gemeistert werdern

Mindestschichrdicken miissen durchgangig ecreicht werden, um Qualitdrsanforderungen zu ecfiillen
Andererseits diirfen geforderte Schichrdicken nicht unnitig berschritten werden, um effizient zu
ferrigen.

Der Abscheideprozess soll unter moglichst gleichbleibenden Bedingungen ablaufen, um

gleichma RBige Qualitdt zu erzeugen und um Stdungen jederzeit zu vermeiden.

Die gualitdrsgerechte Flihrung des Beschichtungsprozesses ist durchgingig nachzuweisen.

Online-Messtechnik von Somonic

Somonic bietet eine Geratetechnik, die eine fortlaufende
Messung wahrend der Metallabscheidung ermogliche.
Zur Messung wird ein Stabsensor im Abscheideprozess
installiert. Auf der Sensorspitze erfolge parallel zur Ware
gine Metallabscheidung.

Die Schichrdicke und die Abscheidegeschwindigkeit
werden fortlaufend gemessen.

Ein Basisgerdt dient der Anzeige und Bedienung vor Ort e P
sowie der Ubertragung der Messwerte.

Nutzen der Messtechnik

Das frithzeitige Erkennen von Abweichungen im Beschichtungsprozess vermeider Qualirdrsprobleme
und somit entfallen Keosten filic Nacharcbeit und Ausschuss.

Die Sicherung der geforderten Mindestschichtdicke gewshedeistet die spezifilationsgere chre
Fertigung und sichert somit akruelle und zukdinfrige Aufrrdge.

Das Vermeiden von Uberbeschichtung fithet zur Einsparung von Metall, Chemie und Energie und
senkt somit die Fertigungskosten.

Die erreichbare Steigerung des Anlagendurchsarzes ermigliche mit gleichen Fertigungskapazitdten
mehr Auftrdge zu bearbeiten.

Der Ersarz manueller Probekirperverfahren durch eine Online-Messung ermiglicht eine fortlaufende
reproduzierbare Messung und spart personelle Aufwendungen.

Mit der durchgdngigen Dokumentation wichtiger Prozessgrofen wird eine wichtige
Kundenforderung erfille

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING
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B B Einsparung Prozesskosten - Beispiel GUNTERMEIERE .

Ersparnis durch Streetspotr

Erfiillung AuRendiens entur
. Kostenersparnis: 4,043,54 Euro

Arbeitskosten / Jahr 53.050,00  Euro Vergiitung proSpot (exkl. Prov) 65,82%
Arbeitskosten ginblenden Streetspotr Provision Zeitersparnis: 2133 Manntage

AuBendienstma. Zur Erfiillung Projektkosten 85,33%
Verkaufte Artikel pro Stunde/Store i Arbeitszeit pro Woche Spot Design

Erfillungszeit pro Woche Bearbeitungsp. Mehrumsatz

Zeitaufwand pro Store
Stunden Import / Export Mehrumsatz N3%,3  Euro
(k. Anfahrt, Nachberitrg..) - Pt/ i

Kapazitat (Stores) pro Woche 20 Projektabwicklung Mehrgewinn 1066,67  Euro
Break even Anzahl: 8 Stores Distanz (Store to Store) Spots / Tag (Vergleichsauftrag)

Fahrzeugkosten 61750  Euro Zeit fiirVor- / Nachbereitung Errechnet sich aus Mittelwert der Zeiterspais, als
durchschnittliche Zeit in der ein leerer POS ignoriert wurde

unddementsprechend kein Umsatz generiert werden konnte

Ab welchem Store lohnt sich die Erfiillung
durch Streetspotr Leasingrate pro Monat

Kraftstoffverbrauch i (2.B.Ein Produkt liegt nicht im Regal, bis es iiberpriift wurde.
Kraftstoffkosten ‘E1Euro/ Liter

Bearbeitung nurin den blau markierten
Feldem! In allenanderen Feldern sind
Formeln hinterlegt.
Kosten pro Storecheck Kosten pro Storecheck
Arbeitskosten Arbeitskosten
Fahreugkosten Fahrtkosten

B e
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (1) GUNTERMEIERE

4. Welche Markte (Branchen/Regionen) sind besonders attraktiv? Welches
Absatzpotenzial besteht fur welche Zielkunden?

© Glinter Meier - Seite 17



B B Bewertung der Marktattraktivitat CUNTERMEIERE e

mnmmm

Marktvolumen 25%

Marktwachstum 10%

Kundenstruktur  15% +
Vertriebskanale 10% = =
e o :
Renditeniveau 15% +
Eintrittsbarrieren 5% o

0

Gesamtbewertung

B e
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B Marktsegmentierung - Beispiel GUNTER MEIERE

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Bodenlegerhandwerk FOC US Crlierlq A - - = S 5 000
Brandschuiz GgrUsTbou High DOC).Hﬁe_ﬁTa_’fion nlagenbau & Maschinenbau - 8.
Solartechnik ;

Needs Metallbau - 13.500

Schornsteinfegerhandwerk . .3
9 Some Digital Affinity

StraBenbau  Sanit@rhandwerk Heizung- Sanitarhandwerk - 21.200

. Partly Digitalized
Bavkiempnere Y S Klimatechnikbau - 12.400
Ofenbau Messebau Higher Qualification
Maler- Lackiererhandwerk Willing to invest Brandschutz - 9.150
Metallbau
Elem;?n:ﬁﬁgﬁékndwerk Repair and Installation - 15.270

Klimatechnikbau
Fliesenlegerhandwerk

Fachwerkbau Schlosserhandwerk
Bauunternehmen
Kaminbau

Anlagenbau
Schornstein- Feuerfestbau
Rolladen-Markisenbau
Maurerhandwerk

Gartenbau-Landschafisbau
Befonsanierung  Baubeireuung > 80.000 addressable companies
Tischler- Schreinerhandwerk in DACH only!!

Dachdeckerhandwerk

© Glinter Meier - Seite 19



. ZiElkunden - Beispiel GUNB-UI-SEEISQS LI)\E/\llE%OlPEEIETﬂETWORKING
Zielkundenprofil - Systeme
Kunde aus bekannter Branche v .
(7p)
=)
Absatzpotenzial > 750 T € p.a. v =
Technische Lésung passt v x
=, .
> mlm?l.
mind. 50% Potenzialausschdpfung méglich V augueen. d_reo'l
. & Sin
! zu
technische Manpower beim Kunden v Tl
o | v
Exklusivitat bei Kundenprojekt
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (2) GUNTERMEIERE

5. Ist die Logik des Geschaftsmodells in einem Zahlengerust als Grundlage fur
die Vermarktungsaktivitaten abgebildet?

» Konsistenz des Businessplans - Sind die Zusammenhange zwischen
Auftragseingang, Umsatz und Liquiditatswirkung bekannt?

» Umsatz 2015 - wie viele Auftrage/Projekte mit welchen durchschnittlichen
Auftragswerten sind erforderlich, um die Zielumsatze zu erreichen?

» Conversion- bzw. Hit-Rate 2015 - wie viele Leads, qualified Leads und
Verkaufschancen werden bendétigt und wie mussen die Umwandlungsraten sein?

© Glinter Meier - Seite 21



B Vermarktungslogik CUNTER MEIERE .

Online Marketing -

© Glinter Meier - Seite 22



Vermarktungslogik in Zahlen

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Quartal 3 2012 | Quartal 4 2012 | Quartal 1 2013 | Quartal 2 2013 | Quartal 3 2013 | Quartal 4 2013 |
Produkte Conversionrate Anzahl neuer Leads
Leads A-Kunden 25% 11 15 8 11 30 69
B-Kunden 25% 32 32 32 32 11 11
C-Kunden 25% 192 192 192 192 0 0
Gesamt 235 239 232 235 41 79
N 239 587
Quartal 4 2012 | Quartal 1 2013 | Quartal 2 2013 | Quartal 3 2013 | Quartal 4 2013 |
Produkte Conversionrate \ Anzahl neuer qualified Leads
A-Kunden 50% 3 4 2 3 8
B ke e B-Kunden 50% NE 8 8 8 3
C-Kunden 50% 4B 48 48 48 0
Gesamt 59 60 58 59 10
Quartal 1 2013 | Quartal 2 2013 | Quartal 3 2013 | Quartal 4 2013
Produkte Conversionrate \\ Anzahl neuer Verkaufschancen
: : A-Kunden 75% 1 2 1 1
Kundendialog + Kundengewinnung B Kunden 750 \ F 2 A A
C-Kunden 75% N 24 24 24 24
Gesamt 29 30 29 29
Quartal 12013 Quartal 2 2013 | Quartal 3 2013 | Quartal 4 2013
Produkte Anzahl Verkdufe
Verkufe A-Kunden 1 1 1 1
B-Kunden 3 2 3 3
C-Kunden 18 18 18 18
Gesamt W 22 22 22 22
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (2) GUNTERMEIERE

>
>

>

6. Wie erfolgt die Vermarktung der Produkte und Leistungen? Sind der
Marketing- und Vertriebsprozess nach best-practice Ansatzen konzipiert
bzw. modelliert?

© Gilinter Meier - Seite 24



B B Marketing Automation GUNTER MEIERE

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

" Lead Generation \ f

Gewinnung von Marketing Automation

Kontakten
CRM
E-Mail-Marketing
Lead *Lead Nurturing N
Website SEERAQENIRRE Vertriebskanile

Messen & Events

I Laad Routing

Marketing Lead fiir
Datenbank Verkauf nicht
geeignet

Suchmaschinen-
marketing

Lead fir
Verkauf
geeignet

Lead Rouling

+Listen Management
*Qualifizierung
« Segmentierung

Online-PR & Social-
Media-Marketing

Kampagnen
Management

Telefon-Marketing e
sLonteni-Er ung
= Planung

= Automatisierung

\ ) < Feedback .:.;

s
\_

&

[ Web-, Marketing- & Vertriebs-Controlling ]

B e
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Qualified Contact

Definition Lead- und Opportunity-
B Management

Wert-Gewichtung
=5%

Wert-Gewichtung
=15%

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Wert-Gewichtung
=20% - 90%

Qualified Lead Opportunity

|

Adressen im CRM
System.

|

Unternehmen, die dem
Zielmarkt entsprechen

+

mindestens ein
Ansprechpartner mit
eMail-Adresse
(Geschaftsleitung,
Kfm. Leitung, IT-
Leitung) vorhanden

\.

J

Unternehmen, welche
nach dem Versand
von Info-Materialien

Interesse
kommuniziert haben

+/oder

Unternehmen, die
nach einem Webinar
oder Webcast
weitergehendes

Unternehmen, welche
konkreten
Handlungsbedarf flr
das Produkt- und
Lésungsportfolio
kommuniziert haben

|

J

+/oder

-

Unternehmen, fir die
ein One to One
Webcast gegeben wird

Unternehmen, bei
denen ein Projekt
definiert ist

+/oder

Unternehmen, bei
denen wir einen Vor
Ort Prasentations-
termin haben

+
Interesse haben
Kampagne an Mail- +/oder
Adresse ist
mdglich/erlaubt
Mit Kunden Pocod Ableitung einer mit et PoC Optimierung und Bestatigung, das Angebot
Présentations- Projekt- bestatigung Bestdtigung Business| qualitative Preis- abgestimmte il Kunden ERuncen Konkretisierungs-phase strukturell dem Bedarf Angebots-
Design Business Case erweiterte System- g abgesitmmte Closing . Angebot g Closing Prozess
phase durch Kunden Case information Evaluierungs Road abgestimmten SWOT lincl. Projektumsetzungs- entspricht+ verhandlung
prasentation Roadmap " i : :
Map Analyse konzeptes) Investitionsabsicht bestatigt
25% 25% 35% 35% 45% 45% 60% 60% 70% 70% 80% 80% 80% 90%
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Qualifizierung der Leads — die Kur des GUNTER MEIEREI

. . BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING
Verkaufens (1)

Authority

B e
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B B Vertriebsprozess — Beispiel (1) GUNTERMEIERE

qualified Lead H Dialog H Test H Gewinnung >% Closing
[ [ [ ] ]

Vorschau

qualified Lead rgemn 2.0)(Offnen, Link &ndern, Link Ischen)

Co

Harausloidann-
Fercanaen
NN
quafad Contart
ot hunden

B e

© Glinter Meier - Seite 28



B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (2) GUNTERMEIERE

7. Wie sieht die Kampagnenplanung zur Leadgenerierung aus? Existiert ein
Konzept zur Auswahl und Festlegung der online- und offline-Marketing-
Aktivitaten als wichtige Voraussetzung fur die Generierung von ausreichend
vielen Leads, die zu qualified Leads und zu Verkaufschancen fuhren sollen?

© Glinter Meier - Seite 29



I Marketingplan 2015

Eventmarketing
IT-Fe=s=sen Aussteller
Sicherheitz-Weszzen SAussteller
Anwender Fachmessen sussteller [SRMAMN Expoaebc]
Waortrige f Prizentation Werbandsweranstaltungen

Systematisches Mebworking

Cutbound Aktivitdten f sonst.
Tele Sales GFG
Flyer und weitere FMaterialien

Zwischensumme Leads

Crnlinemarketing
E-M1ail Flewsletter f Plarketing Sotomation [Tool]
Google Adwords f Bing
wWeb Oesign f Seo f web Mlaster
Online-werbung Social Fedia [Fing, Linked In]
Anzeigen f Banner ¢ Affiliate
Online Flewsletter f Adresskauf
Werbessertes ZRM [Integrationsleistungen]
Werbeszertes CHRM, Betrich

Zwischensumme Leads

Public Relations

Bqenkur
Fressebox
Anzeigen f Sduwertorials

FAitlgied=schaften [Teletrust, GO0O, BYDO, et
Channel Marketing
2 Soafr BEeitrag

Fioadzhows ¢ Fartner Event=s ¢ Kunden Events

GESAMT

B Kampagnenplanung - Beispiel

Gesamt 01
eryarkete

erwarkete Kosten
Leads=

d 000,001 300

3.000.001 300
1.000.001 20
ceit 300
15,000,001 1=
3.000.001 30
18 000 001 65
430,001 1000
30,000,001 2500
T.E00.00 500
15,000,001 500
12,000,001 S0a
10.000.001 1000
5.000.00
2.000.001

g93.280.001 5300

T.200.001
433,751
10,000,001

1.500.001

500,001

120.373. 7531 T265

Cost per
Lead

13.331

30,001
50,001

1,000,001
100,00

0451
12,001
15,601
30,001
15,001
10,001

16 651

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING
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B Online-Marketing als Vertriebskanal GUNTERMEIERE

Klassische Werbebanner:
schnell und preiswert

E-Mail als Multitalent

bei der Kaufvor- und Werbebanner auf kleinen,

-nachbereitung: Banner- meist privaten Websites:
personlich, individuell E-Mail- werbung Affiliate- erfolgsbasierte Bezahlung
Marketing Marketing
Webshop
Retargeting Suchmasch.-
Werbebanner an Suchmasch.- Bezahlte Werbung
Websitebesucher: optimierung in den Suchergebnissen:

sehr prazise und auffallig sehr prazise und flexibel

Abschluss des Online- Platzierung in naturlichen Die Optimierung aller
Vertriebs durch Kauf, Suchergebnissen: MalRnahmen vergroRert
Anmeldung usw. prazise und kostenlos und sichert den Erfolg

Das Online-Marketing ist nahezu vollstandig automatisierbar und sehr effizient.
Daher eignet es sich in hohem Mal fur Vertriebszwecke.
HE EEEN
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (3) GUNTERMEIERE

8. Verflugen die Vertriebsteams (eigene und die evtl. Partner) tber die
erforderlichen Kenntnisse und Fahigkeiten zur Anwendung der besonders
erfolgsrelevanten Schlusselaktivitaten (SPIN-Selling, Analyse und
Bearbeitung des Buying Center und kundenorientiertes Angebot, etc.).

v vyyvyy
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B Buying-Center-Analyse GUNTER MEIERE

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Rollen Einfluss Handlungsbedarf Haltung Wichtige Informationen
Priifer Anwender GroR Zwingend Klein ++ Begeistert Entscheidungskriterien
Entscheider Klein Signifikant + Positiv - Negativ Eigeninteresse
Coach Mittel Gering O Neutral --Feindlich Vorteile INachteile aus Kundensicht

H. Karl Schmalfuss
Geschiftsfiihrer
E| G| z | o

Wirtschaftlichkeit

H. Joh. Schmalfuss Sicherheit fiir s. Strategie
Leiter Vertrieb Qe (*) Branchen-Erfahrung
P ‘ G ‘ z ‘ + H. Sauger
Wirtschaftlichkeit ===p.  Technischer Leiter

pers. Profilierung

c [m [s [+
(-) technische Lésung Technische Lé6sung
(+) Marktfihrer

Sicherheit in der Realis.

/ AN

H. Meister < > Hr. Kdmmerer
Leiter E-Konstruktion Leiter. M-Konstruktion

P M| G| ¢ Pl kK |6 |+
einfache Losung Technische Lésung
moglichst wenig Arbeit Sicherheit in der Realis.

(+) Sonderfunktionen
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B Qualifizierte Kundengesprache GUNTERMEIERE

Zeitlicher
1. Einstieg Umfang
=) Vorstellung (kurz)
) Grund des Besuches / des Gesprachszieles (aus Kundensicht)
— Zeitraum nachfragen
— In die Analyse-Phase Uberleiten @ Wie?
2. Analyse-Phase
) Kennen lernen und Entwickeln der Kundenbedurfnisse
) Zusammenfassung
) SPIN-Fragen
» Situationsfragen O
i Welche
> Niitzlichkeitsfragen Fragen?
~—

© Glinter Meier - Seite 34



B Qualifizierte Kundengesprache GUNTERMEIERE

Zeitlicher
3. Informationsphase Umfang
— Dem Kunden Losungsansatze und Nutzen aufzeigen
Einwande aufdecken und behandeln
Welche
mogl.
Infos?
4. Commitmentphase
=) Abstimmen des eigenen Vorgehens mit den Ablaufen des
Kunden Feedback einholen
P gewulnschtes Gesprachsergebnis
b erforderliche Mallhahmen
» minimales Gesprachsergebnis
Was?
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B Vorgehens- oder Closingplan CUNTERMEIEREI ..

Zweck:

= Das Einverstandnis des Kunden zu einem gemeinsamen
Vorgehensplan im Verkaufsprozess sicherzustellen.

= Den Kaufprozess mit Inrem Verkaufsprozess zu synchronisieren.
= Frdhzeitig Zugang zum Buying Center zu erhalten.
= Den Verkaufsprozess zu fuhren.

= Den Projekt-Status intern und extern erlautern zu konnen.
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B Beispiel: Zusammenarbeit mit XYZ

Kunden-Aktivitaten

XYZ Aktivitaten

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

Zustimmung

Angebot-Anfrage

Entscheidung

Informationen uiber

[0 Bedarf

[0 Unternehmensziele
[0 Zeitrahmen / Budget
OO0 Entscheidungsablauf

Erster
Besuch

O Ziele
kennenlernen

[0 Machbarbeit
prufen

O Vorgehensplan
diskutieren

O Aktionsplan intern
kommunizieren

[0 Andere
Gesprachspartner
einbeziehen

O Anforderungen
kommunizieren

Anforderungs-
Analyse

O Projektteam
etablieren

[0 Bedarf erfassen

O Erfallung des
Bedarfes
uberprifen

[0 Vergleich XYZ
Losung mit
Anforderungen

[0 Feedback von
allen
Entscheidungs-
tragern

Losung und
Angebot

[0 Losung entwickeln
und prasentieren

0 Nutzen
kommunizieren

[0 Feedback einholen
[0 Angebot optimieren

[0 Ressourcen
bereitstellen

O Implementierungs
plan umsetzen

[0 Grad der
Zufriedenheit
kommunizieren

Realisierung

O Losung
implementieren

O ROI maximieren

O Kundenzufrieden
heit sicherstellen

Closingplan

Zusammenfassung

XYZ Losung

=
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (3) GUNTERMEIERE

9. Wie transparent, professionell und IT-unterstutzt ist die Steuerung des
SalesFunnel und in der Folge des gesamten Unternehmens (Cockpit)?

v vyyvyy
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B H Steuerung des Vermarktungsprozesses  CUNTERMEIERE

Sind alle Teilprozesse und Arbeitspakete )
optimal strukturiert und implementiert? Review des Vermarktungsprozesses
(Marketing und Vertrieb)

Werden die Tools angewendet?

Abweichungsanalyse -

Erarbeitung von MaBnahmen —I Diskussion zum Status quo der Sales Pipeline, des
Auftragseingangs, des Auftragsbestands und der

Kampagnen—_ uncl Vertr_-_IEbSplaan_g Umséatze im Vergleich zur Planung 2015
(Welche Aktivitaten miissen im nachsten
Quartal umgesetzt werden?

Handlungsbedarf ermittelt?

Buying Center identifiziert und kontaktiert?

Lésung passt zum Bedarf und ist wvom
Kunden bestatigt (ggf. inkl. Pilot oder

Test)?
) Wo stehen wir? —
Quantitativer Nutzen ermittelt? - : Diskussion tber den Stand der
: ? . einzelnen, insbesondere
Entscheidungskriterien bekannt? - : = : 3 =
wichtigen Verkaufschancen im

Projekt und Budget vom Kunden bestatigt? Verkaufstrichter
Closingplan erarbeitet und vereinbart?

Wo sind unsere
derzeitigen Starken
und Schwichen?

Wie sieht der Aktionsplan aus?
Diskussion iber den Forecast des folgenden Quartals

Steuerung der Vertriebsaktivitdten (CRM-System, Reporting,
Trichterverstopfung, Analyse gewonnener bzw. verlorener Verkaufschancen)

Welche sogenannten "quick-wins" (spatestens im 4. Quartal) sind
erforderlich, um die Absatzziele 2015 noch zu erreichen?

B e
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B Sales Reporting — Beispiel 1

Datum: 24.06.2016

Umsatz Plan/Ist

pro Quartal

Umsatz Plan

Umsatz Ist

Umsatz gap-to-close
Umsatz Forecast

YTD

Umsatz Plan

Umsatz Ist

Umsatz gap-to-close
Umsatz Forecast

Sales Forecast

Sales Forecast

Qi
1.353.458 €
1.601.374 €
247.916 €
0€

1.353.4538 €
1.601.374 €
247916 €
0€

2016

Q2
1.680.280 €
1.524.671 €
1155.609 €
3.675 €

3.675€

3.033.738 €
3.126.045 €
92.307 €
3.075€

3.675€

GUNTER MEIERN

BUSINESS DEVELOPMENT - NETWORKING

a3
1.823.665 €
1.524.671 €
-298.994 £
247.878 €

247 878 €

4.857.402 €
4.650.715 €
-200.687 £
251.553 €

251.553 €

Q4
2.089.003 €
1.524.671 €

-564.333 £
317.5334 €

317.534 €

6.940.400 €
6.175.380 €
-771.020 £
569.087 €

569.087 €
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B H Pipelinemanagement (1) GUNTERMEIERE ..

Bericht der GeschaftsfUhrung

Marketing und Vertrieb — die Zahl der neuen Leads kRonnte entgegen der [P’rognose
deutlich gesteigert werden. Unter Plan ist wie prognostiziert die Zahl der neuen Qual.

Leads.
Zahl der neuen Leads und Opps Zahl der Leads, Opps und AEs
5
AE~
Phase 5.1
Neue Opps _
4 45, i Phase 4.1
Neue Qual. 3
Leads 7 W
3. i 5 >
9 " Phase 3.1
Neue Leads B o1
7
Phase 2.1
Q2 Q2 Q3 Q3
2015 2015 Ist 2015 2015 Ist
Plan Pan
AD
N BEE e
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GUNTER MEIERN

B B Sales Reporting — Beispiel 2

All
o L S | o Y| NN o e | Hoerwste

A6
Dt Bution Bdt die Daeten s dem C9 filr die jewellly awgevdbite Person.

Feb 228.823€ 91.299€ 137.524¢ 40% . Noch o e o s o Bt e bt
[ [ {2 e IO

Pipeline Aktivitdten
&mmnnmm-m --mmmmnm-
100 16 i Cald-Call
1] i3 4 1 L Apraf EEE T."I. 4’9! E!E‘ 55'." ?-IIE- 472
o 10 3 4 i e _ =-hmil B4 589 720 1022 S00 247 {1:]
k1] 14 b L] 1z ] 3 1 wls.. Eriaf i g 11 4 B i3 3
33 B 24 20 r| a4 = 3 in _manll_ . HEtesar 12 43 41 BB 31 71 4z
2! i ] - iz 43 1! .'I.? ﬂ Tarmin 30 45 73 3l 23 33 23
3 a 31 i3 E3 Freizinfo i1 i1 i3 20 3 i3 i1
e " ——" - S — o B S
Intern Aalllla
mmmm-mmmm-
Auftragseingang 2016 Auftragseingang 2017
Auftragseingang |Gewonnen) Forecast (Volumen gewichtat) Auftragseingang |Gewonnen) Forecast (Volumen gewichtat]

Imm-z-mmm-z-—m- mm“—mm-:-m-

01601 1257418 1434838 o 1297418 £ 0 1287418 £ 0
1602 nEEIL 91,286 33,3.‘& 17 13735206 490414 aznh £ W nz81L £ l:u.u-.‘a 0 WEHL - m 0
01603 BiGEIEE - £ ook 0 HOSIEE  ITATSEL 170N & WATE HSEIEE £ otk 0 18515 - % 0
™ srasoc 24as:c 405k T MIEWE  maoe 237k us N Quariai I 578480 -t ok o STEABE -t % ¢ N
01604 EETREEL ] T 0 337ALE - £ % o 01704 337alze - £ ok 0 337402 - £ 0% 0
1605 EEIREER £ ook a EETRILR - £ 0% o WA EELERER 4 £ ok 0 EETRELES - £ % a
01606 1B5.000€ £ 0ok 0 159000 € £ 0% o W06 1550002 - £ ok 0 183.000 £ - £ 0% 0
Quartain. [ TS - £ ook [ BSTIBL - £ ok ¢t N B57Z23E - € ook o m7I8L - € o ¢ N
607 222359¢ £ ook 0 2223E3E 0% o W77 1223E9E - o0k 0 122.365% - £ 0% 0
01608 195,670 € £ ook 0 159570 € £ o0& o w178 159570 € £ ork 0 199670 € - % 0
01609 3353E £ ook 0 ETLLETR £ 0% o WA ETLUEIR Y £ ok 0 31958 - £ 0% 0
Quartni . [EEFE 14 - £ ook o 73766 L - £ o ¢ N Quartal IIL 73766 E - £ ook o TITOEEL g % e 1R
016-10 amzam0€ £ ook 0 azzeae £ 0% o 710 FEELLT £ omk 0 12980 - % 0
1611 394.730€ £ ook 0 31470 E £ o0& o M1 3470 £ ok 0 3479 - % 0
1612 B0EII2E g u:u:ﬂs a CLErE £ I]!ﬁ o am—u EoasI2E £ 0 u-h 0 s0B.32E _— nﬁb a
| quartaiy. R NrT 4 £ 0 1451822 € € o 1451822 € € o 1451803 € £ 0
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B die 10 wichtigsten Kernfragen ... (3) GUNTERMEIERE

10.Welcher Veranderungsprozess (Change-Management) mit entsprechenden
Projekten und Aktionen leitet sich aus den Antworten der Fragen fur die
nachsten 6 — 9 Monate ab?

» Strategie, Markt- und Produktmanagement
» Marketing- und Vertriebsprozesse

» Fachliche Fahigkeiten und Skills der Teams
» Controlling
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B Eisenhower-Prinzip R MR

wichtig

exakten Termin
festlegen und
selbst erledigen

sofort selbst
erledigen

q’-.(

an kompetente
Mitarbeiter

delegieren
B
ANAN

nicht bearbeiten
(Papierkorb)

©O © © © © ©

rnicht wichtig

ONIONONONONCONC BN B BN

nicht dringend dringend

© Glinter Meier - Seite 44



B B Die 4 Stufen des Lernens ... GUNTERMEIERE

Das Modell der vier
Lernstufen (nach Albert -
Bandura)

Zufriedenheit, Naivitat

Ein Defizit ist noch unbekannt, es besteht J":':“ Unbewusste Inkompetenz
kein Bedarf, daran etwas zu andern

Unsicherheit

Ein Defizit (z.B. WissensllUcke) wird =) hewusste Inkompetenz -
erkannt. Es entsteht ein P Der Weg zur
Merdndenasbedart. unbewussten

Kompetenz

Mut, Vertrauen
Der Lernprozess |st aktiv, die neuen L‘iﬁ bewusste Kompetenz -
Erkenntnisse sind anwendungsbereit, wenn
auch zunachst unter hoher Knn:entratiuﬂ,r-"'
i
i

Sicherheit, EnquranitE‘tI_

-
-
-

-
-
-

Das Gelernte geht in die Intuition dber und |5 unhe:ugﬂe Kompetenz -

ist bei Bedarf automatisch (schnell und
anstrengungsfrel) anwendbar

B e
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